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关键词
牛栏山 清香型 特级牛二 金标流 42度 价格体系 组织架构 数字化 消费者认知 全国化 低度化 内容营销 厂商一体化 销量下滑 大商 渠道 电商 变革 支持 陈畅 

全文摘要
牛栏山酒厂面对市场动力不足的挑战，采取多项策略改善现状。首先，优化产品系列，强化核心单品管理，通过五码合一的数据化手段提升效率，同时规范全国价格体系。产品线上，新增针对全国市场的特级产品及年轻消费者的金标系列。组织结构方面，引入外部专业人才，调整销售与品牌管理团队，划分八大战区，增强市场响应速度和精细化管理。销售策略上，强调内容营销重要性，优化经销商体系，提升品牌与消费者认知匹配度，推动产品销售。特别针对特级牛二和金标产品，调整产品结构和市场策略，旨在应对市场变化，提升销售业绩。

章节速览
00:00 酒厂市场推进策略与组织架构调整
针对市场推进动力不足的问题，酒厂采取了多项改善措施，包括优化42度核心单品的价格体系，推出对标红星的特级系列产品，以及调整组织架构，引入外部人才和细化管理，以提升市场竞争力和组织效率。

03:32 创业堂经营策略调整与市场影响分析
对话讨论了创业堂经营模式调整的两个主要影响因素：一是经销商压货模式在市场疏于管控下的作用，二是创业团队费用投入向全国化转移的缓冲作用。目前，这些调整在市场中产生了一定的积极效果。

05:09 牛栏山金标流产品转型与市场导入策略
对话详细讨论了牛栏山金标产品从失败到转型的过程，强调了新金标流产品针对年轻消费者的设计特点，包括四个不同价格段的单品，以及通过内容营销先行、铺市跟随的市场导入策略。指出过去金标产品失败的原因在于未能适应后疫情时代消费萎缩的市场环境和品牌价值不匹配的问题。

10:44 特级牛二产品策略与市场定位分析
对话讨论了特级牛二产品的重要性，包括其对内和对外的定位，以及如何通过低度化和品牌认知提升来吸引年轻消费者。产品策略包括新增39度版本以适应市场趋势，以及通过试点区域检核大商的市场表现。同时，强调了清香品类的市场潜力和光瓶酒赛道的上涨趋势，提出通过具体措施改变消费者心智，提高品牌与产品的认知度。

14:58 白牛二价格回升与政策调整
经销商大会后，白牛二价格有所回升，政策调整包括发布历史首版陈酿系列车货管理制作，实施消费者二维码数字化工作，以及经销商区域保证金制度。北京市场率先进行价格整治，终端零售价从130多元调整至140多元，价格调整分两步走，先省级统一，再全国化统一。

17:24 销售人员改革与酒厂合作模式升级
对话探讨了销售人员改革的进展，包括人员管理细化至省级、沟通频率增加及重点城市设立专员。同时，提及了与酒厂合作模式的调整，如提升大商诚信度、减少压货行为、优化费用使用，以及推动数据化厂商一体化，旨在改善市场现状与价格体系。

20:14 牛栏山白酒销量下滑原因分析
对话深入探讨了牛栏山白酒销量下滑的原因，认为除行业变化和流动人口减少外，渠道资金占用减少、电商兴起导致终端销售模式变化、消费者群体年龄增长和消费升级也是重要因素。特别是价格体系波动和电商引流策略影响了终端销售，而产品定位与消费者需求的背离加剧了销量下滑。

26:48 特级牛尔产品区域导入进展与市场变革分析
讨论了特级牛尔产品在全国范围内逐步导入的策略，强调了与客户沟通的重要性，以及厂家对特定区域进行产品导入的规划。提及产品导入周期约为三个月，并讨论了市场变化带来的机会与挑战。牛栏山品牌潜力得到肯定，大商对其发展抱有信心。会议还提到了后续关注与资源调整的建议，以及通过公众号和APP获取更多信息的途径。

发言总结
发言人1
首先指出了市场推进动力不足的问题，并强调酒厂已采取措施，主要集中在提升产品质量和规范价格体系上。通过推出特级牛二和金标产品，旨在满足不同价格带的市场需求，同时实施产品对标策略，改善消费者认知。此外，他提到组织结构的优化，包括引入外部人才担任营销和品牌总监，以及建立八大战区的销售体系，以增强市场管控和提升效率。尽管牛栏山面临疫情对消费的影响、渠道管理和消费者偏好的变化等挑战，但他强调，通过一系列改革措施，牛栏山有望重新激活市场潜力，表达了对品牌未来发展的信心。

问答回顾
发言人1 问：牛栏山在市场推进方面的主要动力不足，酒厂做了哪些改善措施？
发言人1 答：酒厂的改善措施主要包括两个方面。首先，在产品方面，针对核心单品42度产品，采取了五码合一数据化的货物管理，并规范了全国的价格体系，以确保执行价格的统一性和规范性。其次，酒厂推出全国化产品——特级系列，包括39度、49度和53度，价格区间为29至38元，该产品旨在对标红星，并作为汾酒的替代品。

发言人1 问：精标流产品相较于金标产品有何改进，并且其市场导入情况如何？
发言人1 答：精标流产品继承了成过去擅长的品牌调性和保鲜策略，更符合以8090后为主的未来消费群体需求。该产品于2026年1月份在线上渠道如抖音电商等进行上市，已取得初步的数据反馈。目前，精标流产品正逐步在全国范围内进行线下铺货，以适应市场变化和消费需求。

发言人1 问：牛栏山在组织结构上进行了怎样的调整？
发言人1 答：在组织结构上，酒厂从传统的熟人关系模式转变为更加扁平化和专业化。具体包括招聘全国营销总监、品牌总监以及电商负责人等高层管理人员，并将总部原有的主机架构调整为八大战区，以精细化管理一线从业人员，优化了原有的区域管理方式。

发言人1 问：创业堂的调整原因及影响因素是什么？
发言人1 答：创业堂的调整主要受到两个关键因素的影响。一是创业堂原有的经营模式依赖于经销商压货，而在市场管控疏于的情况下，这种模式可能导致对市场的不当影响。二是创业团队在区域内的费用投入庞大，为实现全国化战略，需要将有限的费用更多地投入到全国市场，因此对创业城原有投入进行了相应缓冲。

发言人1 问：科技牛二和金标新产品有何特点？市场导入情况如何？
发言人1 答：科技牛二是公司在清香型产品中的一款，定价较低，试图对标部分汾酒产品。而金标新品则是对过去失败的2021年推出的金彪产品的优化升级。目前，竞标产品（金标）在市场上存量较大，且设计较为老派，不符合当前主流消费趋势。同时，产品的零售价格与牛栏山品牌定位存在不匹配的问题，导致经销商持观望态度，销售受到较大影响。

发言人1 问：金标流这款产品针对的消费群体是什么样的，品牌营销策略是怎样的？
发言人1 答：金标流主要针对年轻化消费群体，强调内容营销先行，即通过丰富品牌文化吸引消费者，并在年轻人常去的消费场景门店进行布局推广。

发言人1 问：特级牛二这款产品的定位和重要性如何？
发言人1 答：特级牛二在公司内部具有明确定位，它是基于现有42度白牛二存量的基础上提升的重要单品，同时对于经销商来说，是下一个重点挣钱的产品。此外，特级牛二还补充了39度的产品线，顺应了白酒低度化的趋势，特别是在北京市场已经上市，并选择特定区域进行试点推广。

发言人1 问：最近召开的全国经销商会议中，有哪些参会标准及市场情况分析？
发言人1 答：在会议上，并非所有经销商都参加，只有具备团队运作市场能力的经销商才有资格参加。目前全国光瓶酒主流消费价位在十几到几十块钱不等，且以分手为主打品牌。此轮刘阳山关注的核心问题是解决品牌、产品与消费者认知之间的匹配问题，以及提高性价比的认知度。

发言人1 问：特级牛二产品的市场机会及酒厂的下一步规划是什么？
发言人1 答：特级牛二产品具有较大消费机会，因其口感风味调整和全国光瓶酒赛道的上涨趋势。酒厂接下来将针对品牌与消费者认知进行攻坚战，采取具体措施改变消费者心智。

发言人1 问：关于白牛二价格回升及新政策变化的情况？
发言人1 答：白牛二价格回升后，陈场采取了一系列举措，包括发布陈酿系列的新版标准、实现产品二维码数字化管理以及要求各区域经销商缴纳高额保证金以加强规范化管理。同时，北京市场率先进行了价格整治，先自治调整省级出货价格，再逐步实现全国化的统一。

发言人1 问：销售人员改革的具体进展及与酒厂对接的情况？
发言人1 答：销售人员改革方面，人员管理更细化，一人对应一个省，沟通更为频繁，且对重要城市将设立城市经理专员进行定点驻扎，积极推动厂商一体化和数据化的合作模式。此外，不再要求大商核销诚信度提升，费用投入也更为规范，避免了过去压货和货物流失控导致的价格体系混乱问题。

发言人1 问：牛栏山下滑的原因是否主要是因为产业变化和流动人口减少，还是有其他因素？
发言人1 答：牛栏山销量下滑确实与产业变化、流动人口减少有关，但并非全部原因。部分区域可能存在大商市场操作不当，以及光良等品牌在某些区域销售良好，表明光瓶酒市场存在新的变化需求。牛栏山可能未能抓住这些区域的升级需求。

发言人1 问：牛栏山销量下滑与大商不作为是否存在直接关系？
发言人1 答：大商不作为与牛栏山销量下滑存在一定程度的关系，但产品本身问题不大。随着价格体系的影响，整个渠道，包括大商、经销商、下游分销商及终端，销量下滑的主要因素是渠道的问题，尤其是压货金额的稀释导致渠道资金占用减少。

发言人1 问：终端销售方面发生了哪些变化，以及消费者购买行为有何特点？
发言人1 答：终端销售受到电商兴起、价格体系波动的影响，消费者的购买习惯发生变化。过去可能一个月能卖一箱，现在通过电商等平台，进货量可增至20至30箱。消费者购买力方面，一部分原有消费群体随着年龄增长和经济收入减少而减少消费量，另一部分消费者因消费升级而倾向于选择更高端的产品。

发言人1 问：关于特级牛栏山产品的导入情况如何？
发言人1 答：特级牛栏山产品并非全国范围导入，而是筛选了一些地方进行试点。对于导入进度，目前信息滞后，难以准确了解。厂家建议三个月后检查导入效果，根据结果决定是否全面放开或延续首轮导入情况。

发言人1 问：对于牛栏山品牌未来的看法和预期是怎样的？
发言人1 答：尽管当前面临困难，但牛栏山品牌非常强大，后续将持续变革和发展。公司给予了资源支持，大商也愿意跟随牛栏山发展。陈畅上任后雷厉风行，预计后续会有更多机会出现。

